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ABSTRAK 
Tujuan penelitian  ini adalah untuk mengetahui: (1) Pengaruh inovasi produk 
terhadap volume penjualan Nibras Partner, (2) pengaruh harga terhadap volume 
penjualan Nibras Partner, dan (3) pengaruh inovasi produk dan harga terhadap 
volume penjualan Nibras Partner. Dilatar belakangi seiring pesatnya perkembangan 
UMKM di Indonesia hingga ke daerah membuat persaingan bisnis semakin ketat, 
khususnya di bidang makanan ringan, persaingan ini menuntut para pelaku UMKM 
di daerah Cirebon untuk selalu meningkatkan strateginya dalam menjual produknya 
dengan cara selalu berinovasi dan menyesuaikan harga produknya agar dapat 
diterima konsumen dan mampu bersaing dengan pesaing lain yang nantinya akan 
meningkatkan volume penjualan produknya. 
Jenis penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. 
Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang membeli produk Nibras 
Partner. Teknik pengambilan sampel dengan menggunakan sampling insindental, 
sehingga diperoleh jumlah sampel sebanyak 70 orang. Teknik pengumpulan data 
menggunakan kuesioner yang telah diuji validitas dan reliabilitasnya. Teknik 
analisis data yang digunakan adalah regresi linear berganda, uji hipotesis (uji t dan 
uji F) dan uji determinasi. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Berdasarkan hasil uji pengaruh 
koefisien di dapat nilai 58,07%, hal ini menunjukan bahwa inovasi produk 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan Nibras Partner, (2) 
Berdasarkan hasil uji pengaruh koefisien di dapat nilai 47,23%. hal ini menunjukan 
bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan Nibras 
Partner dan (3) Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi didapat nilai 81,2%. hal 
ini menunjukkan bahwa inovasi produk dan harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap volume penjualan Nibras Partner. Nibras Partner perlu 
meningkatkan perbaikan kualitas produknya dengan harga yang terjangkau. Serta 
memberikan diskon-diskon harga agar konsumen lebih tertarik dan mampu 
bersaing dengan pesaing Lain.  







The purpose of this study was to determine: (1) the effect of product innovation on 
the sales volume of Nibras Partner, (2) the effect of price on the sales volume of 
Nibras Partner, and (3) the effect of product innovation and price on sales volume 
of Nibras Partner. With the background of the rapid development of UMKM in 
Indonesia to the regions, business competition is getting tougher, especially in the 
snack food sector, this competition requires UMKM players in the Cirebon area to 
always improve their strategies in selling their products by always innovating and 
adjusting the price of their products so that consumers can accept them. and able to 
compete with other competitors which will increase the sales volume of its 
products. 
This type of research is a descriptive study with a quantitative approach. The 
population in this study is the people who buy the nibras p[artner product. The 
sampling technique used insindental sampling, in order to obtain a sample size of 
70 people. The data collection technique uses a questionnaire that has been tested 
for validity and reliability. The data analysis technique used is multiple linear 
regression, hypothesis testing (t test and F test) and determination test. 
The results of this study indicate that: (1) Based on the results of the coefficient test, 
get a value of 58.07%, this shows that product innovation has a positive and 
significant effect on the sales volume of the Spicy Memble crackers, (2) Based on 
the results of the test, the effect of the coefficient is 47.23% This shows that the 
price has a positive and significant effect on the sales volume of Spicy Memble 
crackers and (3) Based on the test results of the coefficient of determination the 
value is 81.2%. This shows that product innovation and price have a positive and 
significant effect on the sales volume of Nibras Partner. Nibras Partner needs to 
improve the quality of its products at an affordable price. As well as providing price 
discounts so that consumers are more interested and able to compete with other 
competitors.  
Keywords: Innovation, Price, Sales Volume
  PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Salah satu pendorong ekonomi kreatif di indonesia yaitu pada sektor 
UMKM, dimana menurut Badan Kementrian Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah terdapat sekitar 64,1 juta pelaku UMKM di Indonesia (www.bps.go.id). 
UMKM mempunyai peran penting dan strategis dalam pembangunan ekonomi 
nasional. Selain berperan dalam pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga 
kerja, UMKM juga berperan dalam mendistribusikan hasil-hasil pembangunan. 
Berkembangnya teknologi dan informasi saat ini menuntut UMKM untuk 
lebih cermat dalam persaingan bisnis. Jika UMKM ingin tetap eksis dalam 
persaingan, maka UMKM harus memperhatikan salah satu faktoryang menjadi 
keberlangsungan kehidupan UMKM yaitu berinovasi. Fenomena persaingan di 




menuju mekanisme kompetisi harga dan inovasi produk yang pada akhirnya 
memposisikannya untuk selalu mengembangkan dan merebut pangsa pasar. Dunia 
usaha di Indonesia berkembang dengan pesat, hal ini disebabkan oleh beberapa 
kebijakan ekonomi yang telah diluncurkan pemerintah. 
Perkembangan dan persaingan yang dihadapi tersebut menuntut setiap  
UMKM untuk selalu berusaha meningkatkan strateginya agar tetap eksis di bidang 
usahanya.hal ini mengharuskan para pengusaha mencari teknik atau cara untuk 
meningkatkan volume penjualan. Menurut Ardiansyah, dkk (2014)  volume 
penjualan adalah total penjualan yang dinilai dengan unit oleh UMKM dalam 
periode tertentu untuk mencapai laba yang maksimal sehingga dapat menunjang 
pertumbuhan UMKM. Dalam upaya meningkatkan volume penjualan, maka 
UMKM harus dapat menyusun harga serta menciptakan produk yang berkualitas 
untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan memberi kepuasan kepada konsumen 
dengan berbagai cara, sehingga UMKM dapat mencapai laba maksimal serta 
volume penjualan yang tinggi yang menjadi tujuan dari UMKM. Menurut Stanton 
(1986) volume penjualan merupakan studi terinci dari ”penjualan bersih” (net 
sales) dalam laporan rugi UMKM. Manajemen harus menganalisis volume 
penjualan totalnya ditinjau dari lini produk dan segmen pasar (daerah, 
kelompokpelanggan). 
Seperti apa yang ditulis (Salim 2014:36) dalam dunia berbisnis kita perlu 
melakukan sebuah inovasi dalam produk, inovasi dalam pemasaran, inovasi dalam 
teknologi untuk meningkatkan penjualan.Inovasi akan meningkatkan nilai tambah 
dari suatu produk, inovasi akan menciptakan suatu produk baru yang dapat 
memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah yang dihadapi 
konsumen. 
Demikian juga penelitian (Tamamudin 2012:283) menunjukkan produk-
produk yang selalu berinovasi akan selalu diminati masyarakat, bertahan dalam 
persaingan pasar dan menjadi market leader. Hal ini juga berkaitan dengan 
bagaimana suatu UMKM dalam meluncurkan suatu produk bisa cerdas dalam 
meningkatkan volume penjualan. Inovasi produk serta harga menjadi hal yang 
mutlak yang harus disiapkan secara matang agar sebuah produk bisa 
memenangkan persaingan pasar. 
Swastha dan Irawan (2008) mengemukakan bahwa harga adalah jumlah 
uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan. Fenomena harga 
produk UMKM sebagaimana harga merupakan sejumlah uang tunai yang telah 
disepakati oleh penjual dan 
 
LANDASAN TEORI 
A. Konsep Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 
1. Pengertian UMKM 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) adalah unit usaha 
produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan orang perorangan atau badan 
usaha disemua sektor ekonomi. Tambunan (2012:11). 
Sedangkan menurut Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 20  
Tahun 2008  tentang UMKM, menyatakan bahwa : (Kementerian Negara 




a) Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan 
usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur 
dalam Undang-Undang ini.  
b) Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan 
anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, 
atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha 
menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria Usaha 
c) Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang ini.  
d) Usaha Menengah 
e) adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh 
orang perseorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung 
f) maupun tidak langsung dengan Usaha Kecil atau usaha besar dengan jumlah 
kekayaan 
g) bersih 
h) atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam Undang- Undang 
ini.  
Di dalam Undang-undang tersebut, kriteria yang digunakan untuk 
mendefinisikan UMKM seperti yang tercantum dalam Pasal 6 adalah nilai 
kekayaan bersih atau nilai aset tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha, atau hasil penjualan tahunan. Dengan kriteria sebagai berikut:  
a) Usaha mikro adalah unit usaha yang memiliki aset paling banyak Rp.50 juta 
tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha dengan hasil penjualan 
tahunan paling besar Rp.300 juta. 
b) Usaha kecil dengan nilai aset lebih dari Rp. 50 juta sampai dengan paling 
banyak Rp.500 juta tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha 
memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp.300 juta hingga maksimum 
Rp.2.500.000, dan. 
c) Usaha menengah adalah perusahaan dengan milai kekayaan bersih lebih 
dari Rp.500 juta hingga paling banyak Rp.100 milyar hasil penjualan 
tahunan di atasRp.2,5 milyar sampai paling tinggi Rp.50 milyar 
B. Inovasi Produk 
1. Pengertian Inovasi Produk 
Produk adalah objek yang sangat vital yang mempengaruhi 
keberhasilan perusahaan dalam mendatangkan tingkat keuntungan atau laba 
yang akan tetap menjaga aktivitas operasional dan kesehatan keuangan 
perusahaan. Secara luas, produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
ke pasar untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan. Melalui produk, 
produsen dapat memanjakan konsumen. Karena dari produk akan dapat 
diketahui seberapa besar kepuasan dan kebutuhan akan produk itu sendiri 
dalam kehidupan konsumen. Agus hermawan (2012:36) 
Secara luas, menurut Buchari Alma (2011:139)  produk adalah segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan suatu kebutuhan 




Karena dari produk akan dapat diketahui seberapa besar kepuasan dan 
kebutuhan akan produk itu sendiri dalam kehidupan konsumen. 
Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa produk merupakan 
sesuatu yang menjadi daya tarik perusahaan yang ditawarkan kepada 
konsumen untuk mencapai tujuan perusahaan. Perusahaan melakukan produksi 
untuk menghasilkan produk yang nantinya akan ditawarkan kepada konsumen, 
untuk menarik konsumen dan mengalahkan pesaing, perusahaan diharapkan 
mempunyai produk yang berbeda dengan pesaing lainnya. 
Pengertian inovasi menurut lena dkk (2009:37) adalah sebagai 
perubahan organisasi. Inovasi mencakup kreatifitas dalam menciptakan produk 
baru, jasa, ide atau proses baru. Inovasi bisa diartikan sebagai proses adaptasi 
produk, jasa, ide, atau proses baik yang sudah ada dalam organisasi maupun 
yang dikembangkan dari luar organisasi. Secara umum inovasi memiliki 
makna proses mengadopsi “sesuatu“ yang baru oleh siapapun yang 
mengadopsinya, dan sebagai proses menciptakan produk baru. 
Menurut Suryana (2011:70) Inovasi didefinisikan sebagai suatu 
perubahan (ide besar) dalam sekumpulan informasi yang berhubungan diantara 
masukan dan luaran. Dari definisi tersebut didapatkan dua hal yakni inovasi 
proses dan inovasi produk. Hal tersebut yang membedakannya dengan invensi 
atau temuan yang merupakan suatu gagasan atau model dari pengembangan 
suatu produk ata proses (solusi masalah), yang dalam pengertian ekonomi 
merupakan bagian inovasi yang bila produk atau prosesnya ditingkatkan, yang 
selanjutnya menjadi awal dari proses penjualan di pasar. Inovasi baik produk 
maupun proses merupakan suatu perubahan pada sekumpulan informasi yang 
berhubungan diantara masukan dan luaran yang terkait dengan upaya 
meningkatkan atau memperbaiki sumber daya yang ada, memodifikasi untuk 
menjadikan sesuatu bernilai, menciptakan hal-hal baru dan berbeda, merubah 
suatu bahan menjadi sumber daya dan menggabungkan sumber daya - sumber 
daya menjadi suatu konfigurasi baru yang lebih produktif, baik secara langsung 
maupun tidak langsung yang dipengaruhi oleh kepastian (untung/rugi) atau 
proses waktu melaksanakanya, dalam rangka meraih keunggulan kompetitif. 
2. Produktivitas, Inovasi  Manajemen Operasional dan Proses Inovasi 
Tiga konsep yang saling berkaitan, atau bisa dikatakan tidak dapat 
dipisahkan satu dengan lainnya. Dalam manajemen operasional terkandung 
didalamnya inovasi dan produktivitas. Inovasi dapat dilakukan hanya jika suatu 
perusahaan itu produktif. Produktivitas dapat dilihat dari dua dimensi, individu 
dan organisasi. Pada dimensi individu, produktivitas erat kaitannya dengan 
karakteristik dan kepribadian yang selalu berusaha untuk memperbaiki kualitas 
hidupnya, sedangkan dalam dimensi organisasi, produktivitas mengukur 
bagaimana perbandingan input dengan outputnya. 
Konsep berinovasi ini sudah disinggung dalam Al-Qur’an Surat Ar-
Ra’du Ayat 11. Yang berarti, konsep ini dapat diaplikasikan tidak hanya pada 
konteks bisnis melainkan kehidupan sehari-hari. Menurut pandangan islam 
inovasi memang perlu dilakukan oleh manusia dalam beberapa aspek kegiatan. 
Dunia berubah sangat cepat dalam upaya perkembangan inovasi di berbagai 
sektor. Oleh karena itu dalam penelitian terkait inovasi penulis juga menambah 
penjelasan tentang inovasi dari sudut pandang islam. Ada ayat Al-Qur’an 




melakukan inovasi. Ayat ini mendorong kita untuk berpikir, berproduksi, 
berinovasi dan menghadirkan kreativitas.  
Seperti yang sudah disebutkan diatas, konsep ini berbicara tentang 
bagaimana individu berusaha untuk mengubah kualitas hidup nya. Allah sudah 
menuliskannya dalam Al Qur’an Sesungguhnya Allah tidak merubah keadaan 
sesuatu kaum sehingga mereka merubah keadaan yang ada pada diri mereka 
sendiri, yang tersirat dalam ayat itu adalah jika ingin perbaikan kualitas maka 
diperlukan inovasi. Untuk bisa produktif, individu atau organisasi harus aktif 
dalam tugasnya/pekerjaannya. Jadi dapat disimpulkan konsep ini sejalan 
dengan nilai nilai pada agama Islam yang jika dilakukan akan dapat membuat 
perubahan kearah yang lebih baik. (Aisyah. 2017). 
 
C. Harga 
1. Pengertian Harga 
Menurut Stanton dalam Eni Fitriani (2017:31) harga adalah salah satu 
faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam membeli produk 
disamping kualitas produk, merek dan sebagainya, oleh sebab itu pebisnis 
hendaknya menetapkan harga yang paling tepat dalam arti dapat memberikan 
keuntungan dalam jangka pendek dan jangka panjang. 
Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong dalam Anis Pusposari (2017: 
35), harga merupakan jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk 
mendapatkan produk.Harga merupakan satu-satunya elemen bauran 
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, sedangkan elemen-elemen lain 
menimbulkan atau merupakan biaya. Harga harus diukur dengan nilai yang 
dirasakan dari tawaran itu, atau kalau tidak, maka pembeli akan membeli 
produk yang menyainginya. 
Harga menurut (Tjiptono dan Chandra 2012:317) merupakan salah satu 
elemen bauran pemasaran yang membutuhkan pertimbangan cermat, ini 
dikarenakan adanya sejumlah dimensi strategi harga yaitu: 
a) Harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk 
b) Harga merupakan aspek yang tampak jelas bagi para pembeli 
c) Harga adalah determinan utama permintaan 
d) Harga berkaitan dengan pendapatan dan laba 
e) Harga bersifat fleksibel 
f) Harga mempengaruhi citra dan strategi positioning 
 
METODE PENELITIAN 
A. Metode Penelitian 
Metode penelitian adalah cara yang digunakan oleh peneliti untuk 
mendapatkan data dan informasi mengenai berbagai hal yang berkaitan dengan 
masalah yang diteliti (Deni Darmawan, 2013: 48). 
a) Sasaran, Tempat, dan Waktu Penelitian 
a) Sasaran dan Tempat PenelitianSasaran dalam penelitian ini adalah 
Masyarakat Umum. Yang membeli produk Nibras Partner 
b) Waktu penelitian Waktu yang direncanakan untuk penelitian akan dilakukan 
pada Bulan Juli 2020. 
 




Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan 
terhadap filsafat positivisme, digunakan dalam meneliti  terhadap sample dan 
populasi penelitian, tehnik pengambilan sample umunya dilakukan dengan 
acak atau random sampling, sedangkan pengumpulan data dilakukan dengan 
cara memanfaatkan instrumen penelitian yang dipakai, analisis data yang 
digunakan bersifat kuantitatif/bisa diukur dengan tujuan untuk menguji 
hipotesis yang ditetapkan sebelumnya (Sugiyono, 2015:14). Melalui 
pendekatan kuantitatif peneliti mengadakan peneliti mengadakan penelitian 
terhadap permasalahan yang ada di lokasi dan melakukan analisis data melalui 
perhitungan statistika.  
Sedangkan jenis penelitian adalah kausalitas. Jenis penelitian kausalitas 
adalah penelitian yang dirumuskan untuk memberikan jawaban pada 
permasalahan yang bersifat hubungan atau pengaruh (sebab-akibat) dari  dua  
atau  lebih  fenomena.  
c) Populasi dan Sample 
a) Populasi 
Menurut (Arikunto 2010:173) Populasi adalah keseluruhan subjek 
peneltian. Apabila seseorang ingin meneliti semua elemen yang ada dalam 
wilayah penelitian, maka penelitiannya merupakan penelitian populasi. 
Studi atau penelitiannya juga disebut studi populasi atau studi sensus. 
Poulasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Nibras Partner. 
b) Sample 
Dalam penelitian ini penentuan sampel dilakukan dengan 
nonprobability sampling dengan teknik sampling insidental. Menurut 
(Sugiyono 2015:85) yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, 
yakni siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti 
dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan 
ditemui itu cocok sebagai sumber data. Penelitian sampel dapat juga 
menggunakan rumus Lemeshow, Penentuan interval kepercayaan parameter 
memakai suatu nilai 𝑍 ∝/2 yang diperoleh dari tabel distribusi normal 
standar. 
 
B. Teknik Pengumpulan Data 
1. Observasi 
Dilakukan dengan pengamatan secara langsung dilokasi penelitian, 
yaitu pengamatan kondisi penjualan produk. Observasi adalah suatu kegiatan 
mencari data yang dapat digunakan untuk memberikan suatu kesimpulan dan 
diagnosis. (Muhidin,Aburahman, 2010:56) 
2. Wawancara 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan 
dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara (Peneliti) yang mengajukan 
pertanyaan dan terwawancara (Owner Nibras Partner) yang memberikan 
jawaban atas pertanyaan tersebut.  
3. Kuesioner 
Kuesioner (Angket) merupakan teknik pengumpulan data yang 




tertulis kepada responden untuk dijawabnya.  Kuesioner ini akan dibagikan 
kepada para konsumen 
Instrumen penelitian yang menggunakan skala Likert dapat dibuat 
dalam bentuk centang (checklist) ataupun pilihan ganda. Dengan skala likert 
masing-masing jawaban mempunyai nilai. 
4. Teknik Dokumentasi 
Teknik Dokumentasi ditunjukan untuk memperoleh data yang langsung 
dari tempat penelitian, meliputi buku-buku yang relevan, peraturan-peraturan, 
laporan kegiatan, foto-foto, film dokumenter, data yang relevan penelitian. 
Dokumentasi ini digunakan peneliti untuk melihat kondisi dilapangan. 
(Arikunto, 2013:274). 
Pengujian hipotesis penelitian menyatakan bahwa secara parsial Inovasi 
Produk dan Harga terdapat pengaruh terhadap Volume Penjualan Nibras Partner. 
Adapun secara simultan atau  bersama-sama menunjukan bahwa terdapat 
hubungan dan pengaruh masing-masing variabel. 
Berdasarkan pengujian hipotesis yang diajukan secara signifikan yang 
diterima. Hal ini dapat dijelaskan sebagai berikut:  
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
1. Pengaruh inovasi produk terhadap Volume Penjualan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, dapat diketahui bahwa 
indikator pada variabel Inovasi Produk yang memiliki nilai rata-rata terbesar 
terdapat pada dimensi pembaharuan jenis model yaitu Nibras Partner sesuai 
selera Pembeli mempunyai rata-rata sebesar 4,26 dan nilai terendah terdapat 
pada dimensi yang sama yaitu pembaharuan jenis yaitu Nibras Partner 
Memiliki Banyak Varian model memiliki nilai sebesar 3,61. 
Sedangkan hasil analisis data uji t dapat diketahui nilai thitung untuk 
variabel Inovasi Produk sebesar 7,99 dan Sighitungsebesar 0,00. Berdasarkan 
hasil tersebut maka nilai thitung(7,99) >ttabel (1,66) dengan hal ini dinyatakan 
bahwa H0 ditolak dan Ha diterima. SedangkanSighitung(0,00) < 0,05 maka 
H0ditolakdan Ha diterima. Yang artinya variabel Inovasi Produksecara parsial 
memiliki pengaruh positifdan signifikan terhadap variabel Volume Penjualan. 
Selain itu dapat diketahui dari hasil uji pengaruh individual bahwa variabel 
inovasi produk memiliki pengaruh sebesar 58,07%.  
2. Pengaruh harga terhadap Volume Penjualan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, dapat diketahui bahwa 
indikator pada variabel hargayang memiliki nilai rata-rata terbesar terdapat 
pada dimensi keterjangkauan  yaitu Harga produk yang ditawarkan Nibras 
Partner terjangkauyang mempunyai rata-rata sebesar 4,26 dan nilai terendah 
terdapat pada dimensi daya saing yaitu Harga Produk yang ditawarkan Nibras 
Partner Lebih Murah Dari pesaing Lain memiliki nilai sebesar 3,53. 
Sedangkan hasil analisis data uji t dapat diketahui nilai thitung untuk 
variabel Harga sebesar 7,032 dan Sighitungsebesar 0,00. Berdasarkan hasil 
tersebut maka nilai thitung(7,032) >ttabel (1,66) dengan hal ini dinyatakan bahwa 
H0 ditolak dan Ha diterima. Hal ini diikuti dengan pernyataan Sighitung(0,00) < 
0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Yang artinya variabel Harga secara 




Nibras Partner. Selain itu dapat diketahui dari hasil uji pengaruh individual 
bahwa variabel Harga hanya mempunyai pengaruh sebesar 48,85%. 
3. Pengaruh inovasi produk dan harga terhadap Volume Penjualan 
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan inovasi produk, dan 
hargamemiliki pengaruh yang signifikan terhadap Volume Penjualan produk 
Nibras Partner. Hal ini dapat dibuktikan berdasarkan tabel hasil uji f anova 
diperoleh nilai fhitung(119,5) dengan tingkat signifikansi 0,00. Berdasarkan hasil 
tersebut, maka nilai fhitung(119,5) > nilai ftabel(3,13) dengan hal ini H0 ditolak 
dan Ha diterima. Dan hal ini diperkuat oleh pernyataan selanjutnya 
yaituSighitung(0,00) < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian 
dapat dinyatakan bahwa variabel Inovasi Produk dan Harga secara bersama-
sama mempunyai pengaruh terhadap variabel Volume Penjualan secara 
signifikan. 
Kemudian dibuktikan melalui nilai R pada koefisisen determinasi 
sebesar 0,884. hal ini Kemudian dibuktikan melalui nilai R Square pada 
koefisisen determinasi sebesar 0,812 atau 81,2%. Dengan demikian dapat 
diketahui besarnya persentase pengaruh Inovasi Produk dan Harga secara 
simultan terhadap Volume Penjualan yaitu sebesar 81,2% dan sisanya sebesar 
18,8% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti pada penelitian ini. 
Ttanpa disadari seseorang berminat membeli produk karena pemilihan inovasi 
produkyang baik sesuai dengan keinginan konsumen dan harga yang 
ditetapkan terjangkau. Seperti pada penelitian ini dengan adanya inovasi 
produk dan harga yang baik konsumen berminat membeli produk Yang Dapat 
meningkatkan volume penjualan 
A. Analisis Ekonomi  
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa inovasi 
produk dan harga berpengaruh secara signifikan terhadap Volume Penjualan 
Nibras Partner. Hal itu terlihat dari nilai koefisien determinasi sebesar 78,1%, 
yang artinya dua faktor tersebut memiliki pengaruh yang cukup kuat. Hal ini 
berarti inovasi produk dan harga berperan penting terhadap Volume Penjualan 
Nibras Partner. 
Berdasarkan tabel uji t pada variabel inovasi produk tersebut secara parsial 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Volume Penjualan. Hal ini 
dikarenakan inovasi produk yang digunakan Nibras Partner menggunakan cara  
yang unik, seperti adanya produk pakaian yang bermacam jenis dan model baru 
yang menarik dan unik serta  selalu berubah bahkan berkembang. Serta produknya 
yang mudah ditemukan di pasaran sehingga membuat  konsumen mudah untuk 
membeli produk Nibras Partner. 
Pemilik Nibras Partner sangat paham betul dalam menginovasikan produk 
untuk meningkatkan Volume penjualan, hal ini dikarenakan konsumen selalu 
mencari pakaian muslim dan kekinian. Serta selalu mencoba produk yang baru. 
Oleh karena itu Nibras Partner selalu Meningkatkan kualitas Produk dan harga 
yang terjangkau selalu diutamakan dalam menginovasikan produk-produk baru 
Nibras Partner. 
Nibras Partner juga sangat berhati-hati dalam membuat produk baru agar 
produk baru yang ditawarkan dapat terlihat perbedaannya dari produk sebelumnya 




menjadikan produk Nibras Partner selalu menjadi pilihan bagi kaum milenial 
untuk pelengkap kebutuhan primer mereka. 
Inovasi produk dan penetapan harga sangat penting dalam perkembangan 
usaha saat ini, karena dengan seiring perkembangan zaman yang sudah mulai 
bergeser menjadi era digital dimana banyak para konsumen yang lebih memilih 
inovasi produk menjadi nilai utama dalam pengambilan keputusan ketika memilih 
produk, dimana produk yang memiliki inovasi dengan mengikuti perkembangan 
yang menarik akan menjadi daya tarik tersendiri bagi para konsumen. 
Selain inovasi produk, harga juga mempengaruhi keputusan konsumen 
dalam memilih produk, karena diera digital sekarang banyak sekali para pesaing 
memainkan harga dengan menjual harga lebih rendah. Akan tetapi Nibras Partner 
mampu bersaing dalam masalah harga karena dalam harga produknya mampu 
menyesuaikan dengan para konsumennya yang mayoritas didominasi oleh anak 
muda dan pelajar. Meski produk Nibras Partner menawarkan harga yang 
terjangkau namun dalam urusan kualitas tetap selalu terjaga dengan baik. 
Kedua komponen ini bisa dijadikan tolak ukur oleh para pengusaha lainnya 
di masa sekarang, karena tidak menutup kemungkinan brand yang di bangun 
sangat berkaitan erat dengan kedua komponen ini, namun dengan adanya inovasi 
yang selalu di sajikan oleh Nibras Partner secara berkala, produknya mampu 
bersaing dengan produk Pakaian yang lainnya. 
Dengan bersaingnya produk-produk pakaian muslim yang lain. Nibras 
Partner selalu optimis menjadi produk pakaian muslim andalan di pangsa pasar 
Indonesia. Serta selalu menginovasikan produk baru yang unik dan kompetitif 
dengan harga terjangkau yang sangat berkualitas, Nibras Partner mampu menarik 
Konsumen Guna Meningkatkan Volume Penjualan.  
 
A. Kesimpulan 
1. Berdasarkan analisi data ada pengaruh yang signifikan antara variabel inovasi 
produk terhadap variabel Volume Penjualan di Nibras Partner sebesar 55,01% 
terhadap variabel Volume Penjualan. Analisis dan olah data menunjukkan 
bahwa indikator pada variabel inovasi produk yang memiliki rata-rata terbesar 
terdapat pada dimensi Pembaharuan Produk yaitu Nibras Partner sesuai selera 
Pembeli dan nilai terendah terdapat pada dimensi yang sama yaitu Nibras 
Partner Memiliki Banyak Varian Model. 
2. Berdasarkan analisis data ada pengaruh yang signifikan antara variabel harga 
terhadap variabel Volume Penjualan yaitu sebesar 49,35% terhadap variabel 
Volume Penjualan. Analisis dan olah data menunjukkan bahwa indikator pada 
variabel harga yang memiliki nilai rata-rata terbesar terdapat pada dimensi 
keterjangkauan harga yaitu Harga produk yang ditawarkan Nibras Partner 
terjangkau dan nilai terendah terdapat pada dimensi daya saing yaitu Harga 
Produk yang ditawarkan Nibras Partner Lebih Murah Dari pesaing Lain. 
3. Hasil analisis dan olah data menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan antara inovasi produk dan harga terhadap Volume Penjualan Nibras 
Partner. Artinya secara simultan (bersama-sama) inovasi produk dan harga 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Volume Penjualan Nibras Partner 
yaitu sebesar 78,1% dengan demikian dapat diketahui bahwa 21,9% 






Saran yang dapat diberikan peneliti setelah  melakukan penelitian adalah 
sebagai berikut : 
1. Pada analisis deskriptif variabel Inovasi produk (X1) diketahui nilai 
terendahnya adalah pernyataan “Nibras Partner Memiliki Banyak Varian 
Model”, oleh karena itu Nibras Partner perlu memberikan informasi atau 
edukasi Terkait Banyaknya model dari Produk Nibras Partner, agar konsumen 
mengetahui masing-masing model produk Nibras Partner, karena ini penting 
Nibras Partner Bisa menggunakan brosur, atau lewat sosial Media agar 
konsumen bisa mengetahui Produk Dan Varian model dari Nibras Partner.   
2. Pada analisis deskriptif variabel Harga (X2) diketahui nilai terendahnya adalah 
pernyataan “Harga Produk yang ditawarkan Nibras Partner Lebih Murah Dari 
pesaing Lain”, oleh karena itu Nibras Partner perlu adanya peningkatan 
perbaikan kualitas produk dengan harga yang terjangkau. Serta memberikan 
diskon-diskon harga agar konsumen lebih tertarik dan Mampu Bersaing 
Dengan Pesaing Lain.    
3. Pada analisis deskriptif variabel Volume Penjualan diketahui nilai terendahnya 
adalah pernyataan ” Produk Nibras Partner Jarang  Dibeli Masyarakat”, Hal Ini 
Jangan sampai membuat Nibras Partner berpuas diri. Dalam hal ini perlu untuk 
terus  melakukan perbaikan dan peningkatan kualitas produk yang selalu 
diperbaharui. serta selalu meningkatkan strategi promosi promosinya yaitu bisa 
dengan menggunakan Pendekatan Personal Kepasar pasar dengan cara 
menyebar brosur atau juga bisa  lebih memaksimalkan media sosial supaya bisa 
update setiap hari mengenai informasi manfaat, harga atau produk baru Nibras 
Partner. Karena mayoritas konsumen Nibras Partner Sesuai data adalah 
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